AKADEMIA ZAMOWIEN PUBLICZNYCH (AZP)

Akademia zamoéwien publicznych KSAP jest zaawansowanym kursem z zakresu Szeroko rozumianej
problematyki zamoéwien publicznych. Akademia uczy racjonalnego, efektywnego podejscia do zaméwien
publicznych, nie skupia sie na interpretacji aktualnych przepiséw prawa; uczy patrzenia na procedury
przetargowe przez pryzmat celu, jakim jest realizacia zamowienia na najkorzystniejszych ekonomicznie
warunkach. Program Akademii obejmuje zagadnienia zdefiniowane przez ProcurComp&Y — Europejskie
ramy kompetencji dla specjalistow ds. zamoéwien publicznych, ktére sg nowym (przyjetym w roku 2020)
narzedziem zaprojektowanym przez Komisje w celu wspierania profesjonalizacji zamoéwien publicznych.
Wiecej szczegétdbw o  ProcurCompEY  znajdziesz na: https://ec.europa.eu/info/policies/public-
procurement/support-tools-public-buyers/professionalisation-public-buyers/procurcompeu-european-
competency-framework-public-procurement-professionals_pl

ADRESACI: pracownicy instytucji zamawiajgcych kazdego rodzaju oraz inne osoby poszukujgce
dogtebnej wiedzy z zakresu zamowieh publicznych, ktérzy posiadajg juz dobrg
znajomosc¢ przepisdéw prawa zamowien publicznych

CEL STUDIUM: wyposazenie absolwenta w wiedze i umiejetnosci niezbedne do przygotowania
i prowadzenia postepowan w sposdb maksymalizujgcy prawdopodobienstwo
osiggniecia zaktadanych rezultatow udzielanego zamowienia

LIczBA
UCZESTNIKOW: 30 osob
PROWADZACY: trenerzy, ktérzy majg wieloletnie i praktyczne doswiadczenie w stosowaniu
przepisow Prawa zamowien publicznych

MIEJSCE: ul. Wawelska 56, 00-922 Warszawa
KoszT: 4 400 zt netto
TERMINY ZJAZDOW:

l. 4-5.10.2021

7-8.10.2021

Il 25-28.10.2021
[l 15-18.11.2021
V. 29.11-2.12.2021
V. 13-14.12.2021

CZAS TRWANIA: godz. 9.00-16.00, tj. 18 dni szkoleniowych (144 godz. dydaktyczne)

EFEKTY: absolwent Akademii:

e rozumie role nabywcdw w zapewnieniu racjonalnego, biznesowego podejscia do
zamoéwien publicznych rozumianych jako catosciowy proces od zdefiniowania
potrzeby do jej zaspokojenia

e posiada umiejetnos¢ wspotpracy z pracownikami komérek merytorycznych
w celu okreslenia warunkéw zamowienia pozwalajgcych na zgodne
z prawem osiggniecie celdw merytorycznych zamowienia

e rozumie cele i ograniczenia funkcjonowania wykonawcoéw i posiada umiejetnosc
wspotpracy z wykonawcami dla wypracowania warunkéw zamaéwienia
pozwalajgcych na jego wykonanie na najlepszych warunkach
rynkowych

e posiada umiejetnos¢ podejmowania i uzasadniania wtasciwych decyzji w trakcie
przygotowania i prowadzenia postepowania o udzielenie zaméwienia
oraz w trakcie jego realizacji


https://ec.europa.eu/info/policies/public-procurement/support-tools-public-buyers/professionalisation-public-buyers/procurcompeu-european-competency-framework-public-procurement-professionals_pl
https://ec.europa.eu/info/policies/public-procurement/support-tools-public-buyers/professionalisation-public-buyers/procurcompeu-european-competency-framework-public-procurement-professionals_pl

e posiada znajomosc¢ dobrych i ztych praktyk stosowanych w przesztosci i jest
w stanie wnie$¢ wartos¢ dodang do wypracowania nowych dobrych praktyk
w zakresie zamdwien publicznych

Do uzyskania zaswiadczenia potwierdzajgcego udziat w szkoleniu wymagane jest min. 80% frekwencji.

PROGRAM:

Modut | Wprowadzenie. Istota zamoéwien publicznych (2 dni)

1. Cele zamdéwien publicznych
1.1. Efektywnos$¢ gospodarowania $rodkami publicznymi
1.1.1. Wydatki celowe i oszczedne
1.1.2. Maksymalizacja efektow
1.1.3. Optymalny dobdér metod i $rodkéw
1.2. Realizacja polityki zakupowej panstwa
1.2.1. Innowacje
1.2.2. Wsparcie MSP
1.2.3. Zielone zamdéwienia
1.2.4. Aspekty spoteczne
1.2.5. Elektronizacja
1.3. Przeciwdziatanie zjawiskom negatywnym
1.3.1. Zasady etyczne w zamowieniach publicznych (compliance)
1.3.2. Przeciwdziatanie konfliktom intereséw
1.3.3. Zasady wykrywania naduzy¢
1.4. Zapewnienie dostepu do zamowien w ramach rynku wewnetrznego UE: swoboda przeptywu
0sob, towardw, kapitatu, swoboda prowadzenia dziatalnosci
2. Pzp w systemie prawa
2.1.1. Prawo publiczne czy prywatne? Imperium a dominium, postepowanie administracyjne a
postepowanie cywilne
2.1.2. Ustawa Pzp jako zbior praw podmiotowych wykonawcow
2.1.3. Stosowanie wyktadni ,co nie jest zakazane — jest dozwolone” i jej ograniczenia
3. Zasady udzielenia zamowien
3.1. Zasady Pzp
3.1.1. Réwne traktowanie
3.1.2. Uczciwa konkurencja
3.1.3. Przejrzystosc
3.1.4. Proporcjonalnosc
3.1.5. Efektywnos¢
3.2. Zasada wzajemnego uznawania
3.3. Zasady kodeksowe: zasady wspotzycia spotecznego, uczciwosé kupiecka, nie wykorzystywanie
pozycji dominujgcej
4. Zamowienia publiczne w organizaciji
4.1. Cele i zadania instytucji zamawiajgce;j i jej komoérek organizacyjnych
4.2. Rola komérki zaméwien publicznych
4.2.1. Realizacja celdow zakupowych organizacji
4.2.2. Wyodrebnienie komérki zamdéwien publicznych i jej umiejscowienie w strukturze
4.2.3. Wspotpraca z klientami wewnetrznymi
4.2.4. Wspotpraca z wykonawcami
4.2.5. Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)
4.2.6. Bezpieczenstwo, ryzyko
4.3. Komisja przetargowa jako zespét zadaniowy



4.3.1. Rodzaje komisji przetargowych
4.3.2. Zakresy czynnos$ci komisji
4.3.3. Skfad komisji, rola poszczegoélnych czionkéw
4.3.4. Wspoipraca cztonkow komisji
4.3.5. Kupcy (nabywcy), dwojki (tandemy) zakupowe
5. Opracowanie polityki zakupowe]j organizacji (warsztat umiejetnosci)

Modut Il Szacowanie warto$ci zamoéwienia. Planowanie. Strategie zakupowe (2 dni)

6. Szacowanie warto$ci zamdwienia
6.1. Pojedyncze zamodwienie
6.2. Dostawy podobne: ,jeden cel” i ,jeden sklep”
6.3. Ustugi
6.4. Roboty budowlane
6.4.1. Pojecie obiektu budowlanego
6.4.2. Warto$¢ kosztorysowa a wartos¢ zaméwienia
6.5. Maksymalna warto$¢ zobowigzania
7. Planowanie zamdéwien
7.1. Horyzont czasowy planowania wydatkéw
7.2. Plan zaméwien a plan finansowy
8. Centralizacja i decentralizacja zamowien
8.1. Centralizacja
8.1.1. Centralizacja: zapotrzebowania, zamawiania, kupowania
8.1.2. Koncentracja a centralizacja
8.1.3. Narzedzia centralizacji: konsorcja zamawiajgcych, centralny zamawiajgcy, grupy
zakupowe
8.2. Decentralizacja
8.2.1. Zamoéwienia udzielane przez jednostki organizacyjne
8.2.2. Dzielenie zamowien
8.2.3. Oferty czesciowe, polityka rabatowa
9. Analiza rynku. Wspétpraca z wykonawcami
9.1. Zrédta wiedzy o potencjalnych wykonawcach
9.2. Wstepne konsultacje rynkowe
9.3. Analiza ryzyka zwigzanego z wykonawcami
9.4. Kategoryzacja wykonawcéw
9.5. Ocena wykonawcow
9.6. Zarzgdzanie relacjami z wykonawcami (SRM)
10. Strategie zarzadzania kategorig
10.1. Drzewo kategorii zakupowych
10.2. Analiza zamowien metodg ABC
10.3. Analiza XYZ
10.4. Macierz Kraljica
10.5.TCO
10.6. 5 sit Portera
11. Opracowanie strategii zarzgdzania kategorig zakupowa (warsztat umiejetnosci)

Modut Ill Analiza przedwdrozeniowa. Przygotowanie postepowania. Wybor trybu (2 dni)

12. Analiza potrzeb i wymagan
12.1. Identyfikacja potrzeb i definiowanie celow
12.2. Analiza kosztéw i korzysci
12.3. Wybér sposobu zaspokojenia potrzeb



12.3.1.Wykonanie sitami wtasnymi (make or buy)
12.3.2.Koncesja — PPP — zamowienie publiczne - outsourcing
12.4. Analiza ryzyka
13. Przedmiot zamowienia
13.1. Opis przedmiotu zaméwienia
13.1.1.0pis techniczny
13.1.2.0pis funkcjonalny
13.2. Trwatos$¢ relacji z wykonawcami a konkurencyjnosc i efektywnosc¢
13.2.1.Zakres podstawowy i warunkowy
13.2.2.Umowy wieloletnie z mozliwoscig rozwigzania
13.2.3.0pcje
13.2.4.Umowy ramowe
13.2.5.System kwalifikowania
13.2.6.DSzZ
14. Tryby udzielania zamowienia
14.1. Formalne i merytoryczne przestanki wyboru trybu
14.2. Konkurs

Modut IV Opracowanie dokumentéw zamoéwienia. Zamoéwienia strategiczne. Elektronizacja (2 dni)

15. Sporzadzanie dokumentéw zamowienia
15.1. Ogtoszenia
15.2. Specyfikacja warunkéw zamoéwienia
15.3. Opis potrzeb i wymagan

16. Klauzule spoteczne

17. Zielone zamowienia

18. Przebieg postepowan

19. Stosowanie narzedzi elektronicznych
19.1. Portale zakupowe
19.2. Aukcja i licytacja
19.3. E-katalogi i inne formy e-zamoéwien

Modut V Kwalifikacja wykonawcow (2 dni)

20. Kwalifikacja wykonawcow

20.1. Swoboda dostepu do zamdwien a wiarygodnos¢ wykonawcy

20.2. Podstawy wykluczenia

20.3. Warunki udziatu
20.3.1.Uprawnienia do wystepowania w obrocie
20.3.2.Uprawnienia do prowadzenia dziatalnosci
20.3.3.Zdolnosci techniczne i zawodowe
20.3.4.Sytuacja ekonomiczna i finansowa

20.4. Podmiotowe srodki dowodowe

20.5. Prekwalifikacja, kryteria selekcji

20.6. Potwierdzenie kwalifikacji
20.6.1.Wykonawcy wspélnie ubiegajgcy sie o0 zamdwienie
20.6.2.Mozliwos¢ polegania na potencjale podmiotéw trzecich

Modut VI Wybér najkorzystniejszej oferty (2 dni)

21. Badanie ofert
21.1. Sktadanie i otwarcie ofert
21.2. Wyjasnianie i poprawianie tresci oferty
21.3. Przestanki odrzucenia oferty



22.

23.

21.4. Razaco niskie ceny

Kryteria oceny ofert

22.1. Podstawowe zasady odnoszgce sie do oceny ofert

22.2. Strategie i zasady wyboru oferty

22.3. Rodzaje kryteriow ze wzgledu na przedmiot oceny

22.4. Dobor kryteriow i ich wag Procesem Hierarchii Analitycznej (warsztat umiejetnosci)
22.5. Zasady oceny ofert: kryteria wymierne i niewymierne

Zakonczenie postepowania

Modut VII Umowy w sprawie zamoéwien publicznych. Analiza powdrozeniowa (2 dni)

24.

25.

26.

27.

Umowy w sprawach zamowien publicznych na tle kodeksu cywilnego
24.1. Zasada swobody uméw i jej ograniczenia wynikajgce z ustawy Pzp — klauzule abuzywne
24.2. Typy uméw
24.3. Istotne postanowienia umowy: kto, co, komu, kiedy, za ile
24.4. Odbiory, ptatnosci, pokwitowanie
24.5. Gwarancja, rekojmia, zabezpieczenie nalezytego wykonania umowy
24.6. Kary umowne, odszkodowanie, odstgpienie od umowy
Tworzenie istotnych postanowien umowy
25.1. Umowy najkorzystniejsze ekonomicznie
25.1.1.1dentyfikacja ryzyka i jego wycena
25.1.2.Przyporzadkowanie ryzyka stronom umowy
25.2. Efektywne postanowienia umowy (warsztaty)
25.2.1.Przedmiot umowy: umowy starannego dziatania a umowy rezultatu, przedmiot okre$lony
co do gatunku a wskazanie marki, elastyczny zakres prac
25.2.2.0kreslenie wysokosci wynagrodzenia/ceny: ryczattowe, kosztorysowe, poprzez wskazanie
podstaw, mieszane
25.2.3.Dostosowanie wynagrodzenia/ceny do zmieniajgcych sie warunkow
25.3. Podwykonawstwo
Zmiana umowy
26.1. Zasada niezmienno$ci umow i jej rola w systemie zamowien
26.2. Dopuszczalny zakres zmian umow i ewolucja przepiséw w tym zakresie
26.3. Przewidywanie zmian umowy
Rozstrzyganie sporéw

28. Analiza powdrozeniowa

Modut VIII Zamoéwienie jako projekt (2 dni)

29.

Zarzgdzanie projektami (warsztat umiejetnosci)

Modut IX Komunikacja i negocjacje w zamoéwieniach publicznych (2 dni)

30.

Trening negocjacyjny (warsztat umiejetnosci)



